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KOBIi GO

KOBI Yo6netimi Nasil Yapilir?

KOBI yonetimi, kii¢iik ve orta 6lgekli bir isletmenin finans, satis, miisteri, stok, satin alma,
insan kaynaklari, operasyon, pazarlama ve biiylime siire¢lerinin birbiriyle uyumlu sekilde
yonetilmesidir.

Kiiciik isletmelerde yonetim ¢ogu zaman isletme sahibinin kisisel takibiyle baglar. Miisteriler
telefon rehberinde tutulabilir, gelir ve giderler Excel'de izlenebilir, stoklar manuel sayilabilir,
teklifler e-posta lizerinden hazirlanabilir ve ¢alisan gorevleri sozlii olarak yonetilebilir.
Isletme biiyiidiikge bu yap1 yetersiz kalmaya baslar.

Miisteri sayisi artar.

Siparisler cogalir.

Stok hareketleri karmasiklasir.

Tahsilat ve 6demeler artar.

Calisanlar ¢ogalir.

Satis kanallar1 gesitlenir.

Isletme sahibinin her siireci tek basina takip etmesi zorlasir.

Bu nedenle KOBI yonetiminde temel hedef, isletmenin kisilere ve dagmik dosyalara
bagimliligini azaltarak siirecleri sistemli, 6lciilebilir ve tekrar edilebilir hale getirmektir.

Saglikl1 bir KOBI yonetimi:

Hedef — Finans — Miisteri — Satis — Stok — Satin Alma — Operasyon — insan
Kaynaklar1 — Pazarlama — Raporlama — lyilestirme

dongiisiiniin birlikte yonetilmesine dayanir.
Bu rehberde KOBI yonetiminin nasil yapilacagini, isletme sahibinin hangi alanlari diizenli

takip etmesi gerektigini ve daha kontrollii bir isletme yonetim sistemi olusturmak i¢in hangi
adimlari uygulanabilecegini kapsamli sekilde ele aliyoruz.

KOBI Yonetimi Nedir?

KOBI yénetimi, isletmenin giinliik operasyonlarimni yiiriitmenin yaninda kaynaklarm dogru
kullanilmasi, finansal stirdiiriilebilirligin korunmasi, miisterilerin yonetilmesi ve igletmenin
gelecekteki biiylimesinin planlanmasidir.
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Baska bir ifadeyle isletme yonetimi yalnizca:

“Bugiinkii isleri tamamlamak”

degildir.

Ayni zamanda:

“Isletmenin yarin daha giiclii caliymasimi saglayacak sistemi kurmak”

anlamina gelir.

KOBI Yoénetiminde Temel Amac Nedir?

Isletmenin temel yonetim hedefleri genellikle sunlardr:
o nakit akigini korumak,
e karlilig1 artirmak,
o miisterileri kazanmak ve elde tutmak,
e stok ve operasyon kayiplarini azaltmak,
e calisan verimliligini gelistirmek,
o satiglar siirdiiriilebilir sekilde biiylitmek,
o riskleri kontrol altinda tutmak,
e isletme sahibinin lizerindeki operasyon yiikiinii azaltmak.

Biitiin bu alanlarin tek tek degil birbirleriyle baglantili yonetilmesi gerekir.

KOBI Yénetiminde En Sik Yasanan
Sorunlar Nelerdir?

Kiictik isletmeler biiyiirken benzer yonetim sorunlar1 yasayabilir.
Ornegin:

Satis var ama nakit yok.

Stok var ama dogru iiriin stokta degil.

Miisteri var ama goriismeler takip edilmiyor.

Ciro artiyor ama kar artmiyor.
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Calisan sayis1 artiyor ama verimlilik yiikselmiyor.
Siparis artiyor ama operasyon yetismiyor.

Bu sorunlarin 6nemli boliimii isletmenin biiytimesinden degil, siireclerin bliyiimeye hazir
olmamasindan kaynaklanabilir.

KOBI Yonetimi Nasil Yapilir?

Saglikli bir yonetim yapisi su sirayla kurulabilir:
Isletme Hedeflerini Belirle — Finansal Kontrol Kur — Miisteri ve Satis Siireclerini

Diizenle — Stok ve Satin Almay1 Yonet — Operasyonlar: Standartlastir — Cahisan
Sorumluluklarini Netlestir — Pazarlamayi Ol¢ — Raporla — Siirekli Iyllestlr

1. isletmenin Hedeflerini Belirleyin

KOBI yénetiminde ilk adim isletmenin nereye gitmek istedigini belirlemektir.
Hedefler yalnizca:
“Daha fazla satis yapmak istiyoruz.”
gibi genel ifadeler olmamalidir.
Daha olgiilebilir hedefler kullanilabilir.
Ornegin:
e yillik cirosu %20 artirmak,
e briit kar marjin1 yiikseltmek,
o tahsilat siiresini azaltmak,
o miisteri kayip oranin diigtirmek,

e stok devir hizini artirmak,
e yeni satis kanalina agilmak.

2. Hedefleri Zaman Dilimlerine Ayirin

Isletme hedefleri:
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Ayhk

Ceyreklik

Yilhk

olarak ayrilabilir.

Ornegin yillik hedef:

12 milyon TL satis

ise aylik ve ¢eyreklik satis hedefleri olusturulabilir.

Bu yaklagim yil sonunda hedefin tutup tutmadigini gérmek yerine y1l igerisinde erken aksiyon
alinmasini saglar.

3. Isletme Biitcesi Hazirlayin

KOBI'lerin 6nemli bir kism1 gelir ve gideri takip eder ancak biit¢e olusturmaz.
Biitce:

“Ne oldu?”

sorusundan once:

“Ne olmasm bekliyoruz?”

sorusuna cevap verir.

Temel biitcede:
e satis,
e personel,
e Kkira,
e pazarlama,
e yazilim,
e tedarik,
e lojistik,
e vergi,
e yatirim

kalemleri bulunabilir.

Sayfa5/33



KOBIi GO

4. Gelir ve Giderleri Diizenli Takip Edin

Isletmenin yalnizca banka bakiyesine bakarak yonetilmesi dogru degildir.
Gelir ve giderler kategorilere ayrilmalidir.

Ornegin:

Gelirler

Uriin satislar
Hizmet gelirleri
Abonelik gelirleri
Diger gelirler

Giderler

Personel

Kira

Uriin maliyetleri
Kargo
Pazarlama
Yazilim

Enerji

Vergi

Diger giderler

Bu smiflandirma isletmenin parasinin nereden geldigini ve nereye gittigini anlamay1
kolaylastirir.

5. Nakit AKkisin1 Yonetin

Karl bir isletme nakit problemi yasayabilir.

Ornegin isletme bugiin satis yapmus olabilir ancak miisteri ddemeyi 60 giin sonra
gerceklestirebilir.

Ayn1 zamanda:
personel maasi,

tedarikei,
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kira,

vergi

bugiin 6denmek zorunda olabilir.
Bu nedenle:

Kar # Nakit

ayriminin iyi anlagilmasi gerekir.

Nakit Akis1 Nedir?

Belirli donemde isletmeye giren ve ¢ikan nakdin izlenmesidir.
Temel yaklasim:
Acilis Nakit + Nakit Girisleri — Nakit Cikislar1 = Kapanis Nakit

seklinde diistiniilebilir.

6. Tahsilatlar1 Yakindan Takip Edin

Satis yapmak kadar satigin tahsil edilmesi de 6nemlidir.
Isletme:

acik faturalari,

O0deme tarihlerini,

geciken alacaklari,
miisteri bazl agik bakiyeleri

takip etmelidir.
7. Odeme Plan1 Olusturun
Tedarikg¢i ve diger 6demeler:
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e vade,
o Oncelik,
¢ nakit durumu

iizerinden planlanmalidir.

Isletmenin tiim demelerini son giine birakmasi nakit yonetimini zorlastirabilir.

8. Cari Hesaplar1 Diizenli Takip Edin

Miisterilerden ne kadar alacak bulundugu ve tedarikg¢ilere ne kadar borg¢ oldugu diizenli takip
edilmelidir.

Her miisteri ve tedarik¢i i¢in:
Bor¢ — Alacak — Odeme — Tahsilat — Bakiye

hareketleri goriilebilmelidir.

9. Karhihig Olciin

Ciro tek basina isletmenin basarisin1 gostermez.
Ornegin:

10 milyon TL ciro yapan isletme,

9,8 milyon TL maliyet olusturuyorsa

yiiksek ciroya ragmen diisiik karliliga sahip olabilir.

Bu nedenle:

Ciro — Briit Kiar — Faaliyet Giderleri — Net Sonug

birlikte degerlendirilmelidir.
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10. Uriin ve Hizmet Bazh Karhih Analiz
Edin

Bazi iiriinler yiiksek satis yapabilir ancak diisiik marj birakabilir.

Bazilar1 ise daha az satilmasina ragmen yliksek kar olusturabilir.

Bu nedenle miimkiin oldugunda:

Uriin — Satis — Maliyet — Marj — Kar

analizi yapilmalidir.

o0 ° [XJ (] o - '
Miisteri Yonetimi KOBI'lerde Nasil
Yapilir?
KOBI yénetiminin temel alanlarindan biri miisteri yonetimidir.
Isletme miisterileri yalnizca telefon rehberinde tutmamalidir.
Miisterinin:
kim oldugu,
geemis gorlismeleri,
satin almalari,
teklifleri,

talepleri,
sonraki aksiyonlari

takip edilmelidir.

11. Miisteri Bilgilerini Merkezilestirin

Miisteri bilgileri farkli ¢alisanlarin telefonlarinda veya Excel dosyalarinda daginik halde
bulunmamalidir.

Merkezi miisteri kaydi olusturulmalidir.
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12. Potansiyel Miisterileri Takip Edin

Heniiz satig ger¢eklesmemis miisteriler de sistemli sekilde yonetilmelidir.
Temel satis akist:
Lead — Goriisme — ihtiyag: — Teklif — Pazarhk — Satis

seklinde olabilir.

13. Satis Pipeline'1 Olusturun

Satis firsatlarinin hangi asamada oldugu goriilmelidir.
Ornegin:

Yeni Lead

Ilk Temas

Ihtiya¢ Analizi

Teklif

Pazarhk

Kazamldi

Kaybedildi

asamalar1 kullanilabilir.

14. Her Satis Firsatina Sonraki Aksiyon
Ekleyin

Bir miisteriyle goriisiildiikten sonra:

“Goriisiildii.”

yazmak yeterli degildir.
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Ornegin:

“Cuma giinii teklif gonderilecek.”
veya:

“3 giin sonra tekrar aranacak.”

gibi net bir sonraki iglem belirlenmelidir.

15. Teklifleri Sistemli Yonetin

Tekliflerde:

teklif numarasi,
miisterdi,
urtin/hizmet,
tutar,

indirim,
gegcerlilik tarihi,
durum

takip edilmelidir.

16. Kazanmlan ve Kaybedilen Satislar1 Olciin

Satiglarin neden kazanildig1 veya kaybedildigi isletme i¢in dnemli bir 6grenme kaynagidir.
Kaybedilen satig nedenleri:

fiyat,

rakip,

biitce,

ozellik,
zamanlama,
iletisim sorunu

olarak smiflandirilabilir.
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Stok Yonetimi KOBI'lerde Nasil Yapilir?

Stok yonetimi 6zellikle ticaret, liretim ve e-ticaret yapan isletmeler i¢in kritik bir alandir.
Ama¢ miimkiin oldugunca fazla stok tutmak degildir.

Amag:

Dogru Uriin — Dogru Miktar — Dogru Zaman

dengesini kurmaktir.

17. Gercek Stok Miktarim Bilin

Isletmenin sistemde goriinen stokuyla gercek stok ayni olmalidir.

Stok farklari:
e yanlis {iriin satisi,
e miisteri memnuniyetsizligi,
o gereksiz satin alma,
e operasyon kaybi
olusturabilir.

18. Kritik Stok Seviyeleri Belirleyin

Uriin belirli seviyenin altina diistiigiinde satin alma uyarisi olusturulabilir.

Boylece tiriin tamamen tiikkenmeden siparis verilebilir.

19. Yavas Hareket Eden Stoklar1 Belirleyin

Uzun siiredir satilmayan {irlinler isletmenin nakdini stokta baglayabilir.
Bu firtinler:

o kampanya,
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o fiyat diizenleme,
e satin alma azaltma,
e lriin portfoyli degisikligi

acisindan degerlendirilmelidir.

20. Stok Devir Hizim1 Olciin

Stok devir hizi iirtinlerin ne kadar hizli satildigini anlamaya yardimeci olur.
Yavas stok isletme sermayesini baglayabilir.

Cok diisiik stok ise satis kaybina neden olabilir.

Satin Alma Yonetimi Nasil Yapilir?

Satin alma yalniz tedarik¢iden fiyat istemek degildir.
Saglikli siireg:

Ihtiya¢ — Teklif — Karsilastirma — Siparis — Teslimat — Kontrol — Fatura —
Odeme

seklinde ilerlemelidir.

21. Birden Fazla Tedarikciyi Karsilastirin

Yalnizca birim fiyati karsilastirmak dogru degildir.
Ayrica:

kalite,

teslim siiresi,
0deme vadesi,
minimum siparis,
nakliye,
giivenilirlik

degerlendirilmelidir.

Sayfa13/33



KOBIi GO

22. Tedarik¢i Performansim Olciin

Tedarikgiler:
Fiyat

Kalite
Teslimat
Vade
Tletisim

gibi kriterlerle degerlendirilebilir.

23. Satin Alma Maliyetlerini Kontrol Edin

Uriin maliyetinin yaninda:

nakliye,
depolama,
finansman,
fire,

iade

gibi maliyetler de degerlendirilmelidir.

Operasyon Yonetimi Nasil Yapilir?

KOBI'lerde birgok operasyon isletme sahibinin veya deneyimli ¢alisanlarin bilgisine baghdir.

Bu durum calisan degistiginde sorun olusturabilir.

Bu nedenle kritik stiregler standartlagtiriimalidir.
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24. [s Siireclerini Yazih Hale Getirin
Ornegin siparis siireci:

Siparis Geldi — Stok Kontrol — Hazirlama — Fatura — Kargo — Teslimat
seklinde tanimlanabilir.

Bu yap1 yeni calisanlarin egitilmesini kolaylastirir.

25. Sorumluluklar: Netlestirin
Her isin:

Kim?

Ne zaman?

Nasil?

sorularinin cevabi olmalidir.

Bir gorevin herkesin sorumlulugunda olmasi ¢ogu zaman kimsenin sorumlulugunda olmamasi
anlamina gelebilir.

26. Gorev Yonetimi Sistemi Kullanin

Gorevler:
e sorumlu,
e tarih,
e Oncelik,
e durum

bilgileriyle takip edilmelidir.

27. Tekrarlanan Isleri Otomatiklestirin
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Ornegin:

Fatura Vadesi Yaklasiyor — Hatirlatma

Stok Kritik Seviyede — Uyari

Yeni Miisteri Geldi — Satis Gorevi

Teklif Gonderildi — 3 Giin Sonra Takip

gibi otomasyonlar kullanilabilir.

Insan Kaynaklar1 Yonetimi KOBI'lerde
Nasil Yapihir?

Isletme biiyiidiik¢e calisan yonetimi daha énemli hale gelir.

Sadece calisan sayisini artirmak operasyon sorunlarini ¢ozmeyebilir.

28. Gorev Tanimlarim Netlestirin

Her calisanin:

e temel sorumluluklari,

e gorev alani,

o yetkileri,

e hedefleri
belirlenmelidir.

29. Calisan Performansini Olciin

Performans yalnizca:

“Calistyor mu?”

sorusuyla degerlendirilmemelidir.
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Pozisyona gore dlgtilebilir gostergeler kullanilabilir.

Ornegin satis ¢alisaninda:

e goriisme,

o teklif,

e satis,

e donilisim orani
takip edilebilir.

30. Egitim Sureci Olusturun

Yeni ¢alisanlarin tiim siirecleri diger ¢alisanlardan sozlii olarak 6grenmesi siirdiiriilebilir
degildir.

Temel egitim dokiimanlar1 ve standart siirecler olusturulabilir.

31. Calisan Bagimhihigim1 Azaltin

Bir siireci yalnizca tek bir ¢alisanin bilmesi isletme igin risk olusturur.
Kritik stirecler:
e dokiimante edilmeli,

o sisteme aktarilmali,
o gerektiginde bagka calisanlar tarafindan siirdiiriilebilir olmalidir.

Pazarlama Yonetimi KOBI'lerde Nasil
Yapilir?

Pazarlama yalniz sosyal medya paylasmak degildir.

Amagc:

Dogru Miisteri — Dogru Kanal — Dogru Mesaj — Lead — Satis

zincirini olugturmaktir.
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32. Hedef Miisteriyi Belirleyin

Isletme:

“Herkes bizim miisterimiz.”
yaklasimindan ka¢inmalidir.
Hedef miisteri:

sektor,

lokasyon,

yas,

isletme biiyiikligii,
ihtiyag,

biitce

gibi kriterlerle tanimlanabilir.

33. Pazarlama Kanallarim Olciin
Ornegin:

Google,

Instagram,

LinkedIn,

referans,

fuar,

e-posta

gibi kanallardan gelen miisteriler ayr1 takip edilebilir.

34. Pazarlamayi Satisa Baglayin
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Sadece:

takipci,

gosterim,

tiklama

olgmek yeterli degildir.

Daha giiglii yapi:

Kanal — Lead — Teklif — Satis — Gelir

seklindedir.

35. Dijital Pazarlama Kullanin

KOBI'ler:

SEO,

icerik pazarlamasi,
sosyal medya,
e-posta,

dijital reklamlar

gibi kanallar1 kullanabilir.

Ancak biitlin kanallarda ayn1 anda olmak zorunlu degildir.

E-Ticaret Yapan KOBI'ler Nasil
Yonetilmeli?

E-ticaret yapan isletmelerde operasyon daha karmasik olabilir.
Ayn1 anda:
kendi e-ticaret sitesi,

Trendyol,
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Hepsiburada,
Amazon,
diger pazaryerleri

iizerinden satis yapilabilir.

36. Siparisleri Merkezilestirin

Farkli satis kanallarindaki siparislerin miimkiin oldugunca merkezi yonetilmesi operasyonu
kolaylastirabilir.

37. Stoklar1 Kanallar Arasinda Senkronize
Edin
Bir kanalda iiriin satildiginda diger kanallardaki stoklarin da glincellenmesi 6nemlidir.

Aksi halde stokta olmayan {iriin satilabilir.

38. Pazaryeri Karhihigini Ayri Olg¢iin
Her pazaryerinin:

komisyon,

kargo,

reklam,
1ade

maliyetleri farkli olabilir.

Bu nedenle yalniz ciro degil net karlhilik degerlendirilmelidir.
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Dijital Doniisiim KOBI Yénetiminde Neden
Onemlidir?

Isletme biiyiidiikkge manuel ydnetim daha zor hale gelir.
Dijital doniisiim:
Manuel Is — Dijital Siirec — Merkezi Veri — Entegrasyon — Otomasyon — Analiz

seklinde ilerleyebilir.

39. Veriyi Merkezi Hale Getirin

Miisteri,

satis,

stok,

finans,

siparis

verileri farkli dosyalarda bulunuyorsa yonetim zorlagir.

Miimkiin oldugunca merkezi sistem kullanilmalidir.

40. Sistemleri Entegre Edin
Ornegin:

Siparis — Stok — Fatura — Cari — Tabhsilat

siirecleri birbirine bagl caligabilir.

Bu yap1 tekrar veri girisini azaltabilir.
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41. Bulut Tabanh Sistemleri Degerlendirin

Bulut sistemleri isletmenin:

o farkli cihazlardan,
e subelerden,
e uzaktan

verilere erismesini kolaylagtirabilir.

42. Yapay Zekay1 Dogru Asamada Kullanin
Yapay zeka:

rapor analizi,

satig tahmini,

miisteri segmentasyonu,
icerik Uiretimi,

is Onerileri

gibi alanlarda kullanilabilir.

Ancak once isletmenin temel siirecleri ve verileri diizenli olmalidir.

KOBI'lerde Raporlama Nasil Yapilmah?

Y Onetim i¢in raporlarin miimkiin oldugunca kisa, anlasilir ve aksiyon odakli olmas1 gerekir.

Yiizlerce veri yerine temel gostergelere odaklanilabilir.

Gunluk Takip Edilebilecek Veriler

Ornegin:
e satis,
e siparis,
o tahsilat,
e kritik stok,
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o acik miisteri isleri.

Haftalhk Takip Edilebilecek Veriler

yeni miisteriler,
teklifler,

satis firsatlari,
tahsilat gecikmeleri,
operasyon sorunlari,
pazarlama sonugclari.

Aylik Takip Edilebilecek Veriler

toplam ciro,

briit kar,

giderler,

nakit akisi,

misteri kazanimi,
miisteri kayba,

stok performansi,
calisan performansi,
kanal bazli satis.

KOBI Yénetiminde Hangi KPI'lar Takip
Edilmeli?

Isletmenin sektoriine gore degismekle birlikte su gdstergeler degerlendirilebilir:
Finans

Ciro

Briit kar

Nakit akis1

Tahsilat stiresi

Gider orani

Satis
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Yeni lead

Teklif sayis1
Donitisiim orani
Ortalama satis degeri
Pipeline degeri
Miisteri

Yeni miisteri

Tekrar satin alma
Miisteri kaybi1
Miisteri yasam boyu degeri
Stok

Stok devir hizt
Kritik stok

Stok farki
Yavas hareket eden stok

Operasyon
Siparis hazirlama siiresi

Hata orani
Teslimat siiresi

KOBI Yonetiminde Haftalik Yonetim
Toplantisi

Kiiciik ekiplerde dahi kisa bir haftalik yonetim toplantisi faydali olabilir.
Ornegin toplantida:

Gegcen hafta ne oldu?

Hedeflere ne kadar yakimz?

Hangi sorunlar var?

Bu hafta ne yapilacak?

Kim yapacak?

sorular1 cevaplanabilir.
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Toplant1 uzun rapor sunumuna déniismemelidir.

Amag aksiyon Uretmektir.

Isletme Sahibi Her Isi Yapmah m1?

Baslangi¢c asamasinda isletme sahibi bir¢ok isi yapmak zorunda kalabilir.
Ancak isletme biiylidiilkce bu model siirdiiriilebilir degildir.

Isletme sahibinin zaman igerisinde:

Isi Yapmak — Isi Yonetmek — Sistemi Yonetmek

asamalarina gegmesi gerekir.

Delegasyon Nedir?

Delegasyon, belirli gorev ve sorumluluklarin uygun calisanlara devredilmesidir.
Ancak delegasyon:

“Sen hallet.”

demek degildir.

Dogru delegasyonda:

Gorev + Yetki + Beklenen Sonug + Siire

net olmalidir.

Isletme Sahibinin Takip Etmesi Gereken
Temel Rakamlar

Isletme sahibi her muhasebe detayin1 bilmek zorunda olmayabilir.

Ancak en azindan:
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Bankadaki Nakit
Toplam Alacak
Toplam Borg¢

Ayhlk Satis

Briit Kar

Aylik Gider

Stok Degeri
Bekleyen Teklifler
Aktif Satis Firsatlar:

gibi gostergeleri diizenli gorebilmelidir.

KOBI Yonetiminde Risk Yonetimi

Isletmeler sadece biiyiimeyi degil riskleri de yonetmelidir.
Temel riskler:

nakit riski,

miisteri bagimliligy,
tedarik¢i bagimliligy,
caligan bagimliligi,
stok riski,

veri kaybi,

siber giivenlik,
mevzuat.

Tek Miusteriye Bagimhilik Neden Risklidir?

Toplam cironun ¢ok biiyiik boliimii tek miisteriden geliyorsa miisterinin kaybedilmesi
isletmeyi ciddi sekilde etkileyebilir.

Bu nedenle miisteri portfoyii miimkiin oldugunca ¢esitlendirilmelidir.
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Tek Tedarikciye Bagimhilik Neden
Risklidir?

Kritik tirlinlin yalnizca tek tedarik¢iden alinmasi:
o fiyat artisi,
e lretim kesintisi,
e teslimat problemi

durumlarinda isletmeyi zorlayabilir.

Alternatif tedarikciler belirlenebilir.

Veri Yedekleme Neden Onemlidir?

Miisteri, finans ve operasyon verilerinin kaybedilmesi isletmenin faaliyetlerini durdurabilir.

Diizenli yedekleme ve erisim kontrolii olusturulmalidir.

KOBI Yonetiminde Biiyiime Nasil
Planlanmali?

Biiylime yalniz satis artirmak degildir.
Isletme biiyiidiikce:

nakit ihtiyaci,
personel,
stok,

sistem,
operasyon

ihtiyaci da biiyiir.

Bu nedenle biiyiime kapasitesi planlanmalidir.
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Olceklenebilirlik Nedir?

Isletmenin satis ve islem hacmi arttiginda operasyon maliyetlerinin ayn1 hizda
biliyiimemesidir.

Ornegin 100 siparisi yonetmek igin 2 ¢alisan gerekirken 1.000 siparis i¢in 20 calisan
gerekiyorsa siire¢ yeterince Ol¢eklenebilir olmayabilir.

Entegrasyon ve otomasyon bu noktada 6nemli hale gelir.

KOBI Yonetiminde Yapilan Yaygin Hatalar
Sadece Banka Bakiyesine Bakmak

Gelecek 6demeleri ve alacaklar1 gozden kagirabilir.

Ciroyu Kar Sanmak

Yiiksek satisin yiiksek karlilik anlamina geldigini varsayar.

Nakit Akisim1 Planlamamak

Karli isletmenin 6deme problemi yasamasina neden olabilir.

Miisteri Bilgilerini Daginik Tutmak

Satis firsatlarinin ve miisteri ge¢gmisinin kaybolmasina yol acabilir.

Stoku Ol¢meden Satin Alma Yapmak

Gereksiz stok ve nakit kaybi olusturabilir.

Tek Tedarikciye Bagimh Olmak

Tedarik riskini artirr.

Siuirecleri Cahisanlarin Hafizasinda Tutmak

Calisan degisikliginde operasyon bilgisinin kaybolmasina neden olabilir.

Sayfa 28 /33



KOBIi GO

Pazarlamay1 Satistan Bagimsiz Yonetmek

Hangi kanalin ger¢ekten miisteri iirettiginin goriilmesini zorlastirir.

Her Isi isletme Sahibinin Yapmasi

Isletmenin biiyiimesini sahibinin zaman kapasitesiyle sinirlar.

Raporlamayi Y1l Sonunda Yapmak

Sorunlara ge¢ miidahale edilmesine neden olur.

KOBI Yénetimi I¢in Giinliik Kontrol Listesi

Giinliik satislar1 kontrol ettim.
Bekleyen kritik siparisleri kontrol ettim.
Kritik stoklar1 kontrol ettim.

Acil miisteri taleplerini kontrol ettim.
Glinliik tahsilatlar1 kontrol ettim.

Acil 6demeleri kontrol ettim.

Geciken gorevlari kontrol ettim.

KOBI Yoénetimi I¢cin Haftalik Kontrol
Listesi

Satis hedeflerini kontrol ettim.

Yeni miisteri adaylarini inceledim.
Bekleyen teklifleri kontrol ettim.
Geciken tahsilatlar1 inceledim.

Stok durumunu degerlendirdim.

Satin alma ihtiyaglarini kontrol ettim.
Operasyon sorunlarini degerlendirdim.
Pazarlama sonuglarini inceledim.
Calisan gorevlerini kontrol ettim.
Haftanin 6nceliklerini belirledim.
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KOBI Yénetimi I¢cin Aylik Kontrol Listesi

Aylik satiglar1 analiz ettim.

Briit kar1 kontrol ettim.

Giderleri kategori bazinda inceledim.
Nakit akisin1 degerlendirdim.

Toplam alacaklar1 kontrol ettim.
Toplam borglar1 kontrol ettim.

Tahsilat performansini degerlendirdim.
Miisteri kazanimini analiz ettim.
Miisteri kayiplarini analiz ettim.

Uriin bazli karlihg: degerlendirdim.
Stok devir hizini kontrol ettim.

Yavas hareket eden stoklar1 belirledim.
Tedarikg¢i performansini degerlendirdim.
Satis donilisiim oranini kontrol ettim.
Pazarlama kanallarin1 karsilagtirdim.
Calisan performansini degerlendirdim.
Isletme KPI'lari1 gdzden gegirdim.

Ooo0odooooogooooogd

Gelecek ayin hedeflerini belirledim.

Sikca Sorulan Sorular

KOBI yonetimi nedir?

KOBI yonetimi; kiigiik ve orta 6lgekli isletmelerin finans, miisteri, satis, stok, satin alma,
calisan, operasyon ve biiylime siire¢lerinin planli ve dlgiilebilir sekilde yonetilmesidir.

Kiugciuk isletme nasil yonetilir?

Oncelikle isletmenin hedefleri belirlenmeli, gelir-gider ve nakit akis1 diizenli takip edilmeli,
miisteri ve satig siirecleri sistemlestirilmeli, stok ve satin alma kontrol altina alinmal1 ve temel
isletme gostergeleri diizenli 6l¢iilmelidir.

KOBI'lerde en 6nemli yonetim konusu nedir?

Tek bir alan yoktur. Ancak nakit akisi, karlilik, miisteri yonetimi ve operasyon kontrolii kiiciik
isletmeler i¢in temel yonetim alanlar1 arasindadir.

Isletme sahibi hangi verileri takip etmeli?

Sayfa 30/33



KOBIi GO

En azindan satis, nakit, alacak, borg, briit kar, gider, stok, tahsilat ve aktif satig firsatlari
diizenli olarak takip edilmelidir.

KOBI'ler Excel ile yonetilebilir mi?

Baslangic asamasinda bazi siiregler Excel ile yonetilebilir. Ancak islem hacmi ve ¢alisan
sayisi arttik¢a entegrasyon, otomasyon, yetkilendirme ve merkezi veri ihtiyact daha 6nemli
hale gelir.

KOBIi'lerde CRM gerekli midir?

Her isletmenin ilk giinden kapsamli CRM kullanmasi gerekmez. Ancak miisteri, goriisme,
teklif ve satis firsat1 sayis1 arttiginda merkezi miisteri yonetimi 6nemli hale gelir.

KOBI'lerde stok nasil yonetilmelidir?

Gergek stok miktart diizenli takip edilmeli, kritik stok seviyeleri belirlenmeli, yavas hareket
eden iirlinler analiz edilmeli ve satin alma kararlar1 gercek satis verilerine gore verilmelidir.

KOBI'ler dijital doniisiime nereden baslamal?

Oncelikle en fazla manuel is, hata ve zaman kayb1 olusturan siirecler belirlenmelidir. Finans,
miisteri, stok veya siparis yonetimi gibi yiiksek etkili alanlardan baslanabilir.

KOBI'lerde raporlama ne siklikla yapilmahdir?

Bazi operasyonel veriler giinlik, satis ve tahsilat performansi haftalik, finansal ve stratejik
gostergeler ise aylik takip edilebilir. Isletmenin yapisina gore periyotlar degisebilir.

Isletme sahibi her isi kendisi yapmah nm?

[k asamalarda gerekebilir ancak isletme biiyiidiikge gorevlerin standartlastiriimasi, ¢alisanlara
devredilmesi ve sistem iizerinden takip edilmesi gerekir. Aksi halde isletmenin biiytikliigi
isletme sahibinin kisisel zamaniyla sinirh kalabilir.

Sonuc: KOBI Yonetimi Isletmenin Her Isini
Yapmak Degil, Sistemi Kurmaktir

Kiiciik isletmelerde yonetim ¢ogu zaman isletme sahibinin kisisel ¢abasiyla baslar.

Ancak isletmenin siirdiiriilebilir sekilde biiyliyebilmesi i¢in zamanla:
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Kisisel Takip — Standart Siire¢ — Merkezi Veri — Gorev Dagilimi — Otomasyon —
Raporlama — Veriye Dayal Yonetim

modeline gegmek gerekir.

KOBI y6netiminde temel soru:

“Bugiin hangi isleri yapmam gerekiyor?”

degil yalnizca.

Asil soru:

“Bu islerin her giin dogru sekilde yapilmasini saglayacak sistemi nasil kurabilirim?”
olmalidir.

Saglikli bir igletme yonetimi:

Hedef Belirle — Biitceyi Planla — Nakit Akisim Yonet — Miisterileri Takip Et — Satis
Pipeline'im Yonet — Stok ve Satin Almay1 Kontrol Et — Siirecleri Standartlastir —
Gorevleri Delege Et — Pazarlamayi Satisa Bagla — KPI'lar1 Ol¢ — Sonuclara Gore
lyilestir

dongiistiyle ilerler.

Isletme bu yapiy1 kurdukca yonetim daha goriiniir hale gelir, kararlar kisisel tahminlerden ¢ok
gercek verilere dayanir ve isletme sahibinin tiim operasyonu tek basina tasima zorunlulugu
azalir.

KOBI y6netiminin nihai amaci yalmizca daha biiyiik bir isletme kurmak degil; daha

kontrollii, daha karh, daha 6l¢iilebilir ve sahibine daha az bagimh bir isletme sistemi
olusturmaktir.

Sayfa 32/33



KOBIi GO

© 2026 KOBI GO — Tiirkiye'nin Akilh Isletim Sistemi

Yasal Uyari ve Sorumluluk Reddi

Bu rehber, KOBI GO tarafindan yalnizca genel bilgilendirme ve egitim amaciyla
hazirlanmistir. Rehberde yer alan bilgi, agiklama, 6rnek, hesaplama, oneri, kontrol listesi ve
diger igerikler; hukuki, mali, vergisel, muhasebesel, yatirim, finansal veya profesyonel
danismanlik niteligi tasimaz ve herhangi bir sonug, kazang, tesvik, destek, vergi avantaji veya
ticari basar1 garantisi olusturmaz.

Mevzuat, uygulamalar, oranlar, limitler, tesvikler, destek programlar1 ve resmi prosediirler
zaman icinde degisebileceginden, kullanicilarin islem veya karar vermeden once giincel
bilgileri ilgili resm1 kurum ve kuruluslardan dogrulamalar1 ve gerekli durumlarda yetkili mali
miisavir, avukat, finansal danigman veya ilgili uzmanlardan profesyonel destek almalari
Onerilir.

KOBI GO ve ilgili sirketleri, bu rehberde yer alan bilgilerin kullanilmas1, yorumlanmasi veya
bu bilgilere dayanilarak alinan kararlar sonucunda dogabilecek dogrudan veya dolayl zarar,
kay1p, maliyet ya da yiikiimliiliiklerden, yirtirliikkteki mevzuatin izin verdigi dl¢lide sorumlu
tutulamaz. Rehber igeriginin izinsiz ¢ogaltilmasi, degistirilmesi, yeniden yayimlanmasi,
satilmasi veya ticari amagclarla kullanilmasi yasaktir. Tiim haklar1 saklidir.

kobigo.com
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